










































this  paper’s  objective  is  to  answer  the  different  questions  related  to  the 
online  and  offline  connection,  their  origins  and  development,  such  as:  1. 
Which is the relationship between online and offline channels. 2. If they are 






will  be  for  the  coming  years  depending  not  only  on  consumers’  behavior 
facing all these new strategies but also on each industry and its possibilities. 
To better understand the behaviour of these channels and its operation three 



































































































the  omnichannel  strategy  to  improve  their  customer  services.  With  that 





The origin  of  these questions,  together with  the new purchasing  concepts 
























The  linking  of  commercial  networks  and  enterprises  at  the  end  of  the 
twentieth  century  supposed  the  beginning  of  a  revolution  in  the  way 





















now  they  have  been  conceived  and  developed  as  independent  business 
models. 
Offline model  has  been  the unique one  through which  all  purchases were 
done since a recent past in which the online model appeared. It can be said 











laid  the  foundation  for  the  actual  e‐commerce.  Because,  let  there  be  no 
mistake,  the  electronic  commerce  is  just  only  the  application  of  new 
technologies  to  the  catalogue  sales.  The  amount  of  online  purchases 
registered nowadays in the whole world every second is only possible due to 
the  development  of  a  set  of  gadgets  that  make  it  possible.  The  huge 
companies  in this kind of trade, such as Amazon, eBay, Groupon or Vente‐













consumers you can  reach  is also bigger with  this  system being also 
capable of  addressing  the products,  as  this  online model  permits  a 
higher  business  visibility  and  removes  the  physical  barriers  such  as 
geographical ones. 











Details  which  are  important  nowadays  and  affect  customers’ 
decisions. 
 
















the  customer  service  to  the  employer  as  it  permits  quantify  all 
processes  in  a  more  simple  and  automatic  way,  from  products 
searching  process,  schedules,  stock  rotation  or  seasonality,  which 
makes the strategy planning function easier as real data exist. 


















 Nowadays a certain number of population  is  still unwilling  to buy a 
product online without having seen it first and still less carry on with 
the  transaction,  since  they prefer not  to detail  their  bank accounts 
information in internet. 
 








are  not  immediate,  that means  that  clients  need  to  wait  until  the 
product is delivered and cannot enjoy it immediately what can make 
the customer lose interest in acquiring the product. 













 Since  consumers’  requirements  are  increasing  in  leaps  and  bounds 












and  disadvantages,  obviously  depending  in  the  environment  where  they 
develop. 

























substitute  for  offline  one  but  it  is  a  huge  error  as  it  is  important  to  not 
overlook the fact that without the traditional system the recent online model 
would not exist, as this one feeds itself with traditional basis as the necessity 
of measuring  results or which  is  the best strategy  to  follow. So  the way  in 
which  the  greatest  success  would  be  obtained  is  implementing  both 































































Both  sales  channels  integration  is  an  excellent  way  of  being  present  in 
everyone’s heart and mind and obtaining this way the maximum success and 









event  to  promote  a  product,  what  kind  of  impact  it  would  have with  the 
technological development which evolves each action that occurs nowadays? 
Would  it only be seen for those who have moved to watch the  live event? 
Totally not,  as  it would have an effect at all  levels as  the  ‘message’ would 
become so widespread that it would reach almost every citizen as it would be 




































customers’  behaviour  in  each  platform  o  scenario  and  also  in  the  type  of 




the  product  online  are  those who waste more  than  the  ones who  do  not 
research, what  is useful  to design the strategy. That  is why more time and 









































new  ways  in  which  purchases  can  be  made  for  finding  new  experiences, 




Moving  offline  customers  to  online  channels  is  not  the  only  target  as 
historically  the  objective  was  to  draw  the  client  to  the  store  to  obtain  a 
purchase.  This  happened  when  the  whole  activity  was  offline,  but  once 
internet appeared, companies immediately realized its potential and from the 
beginning the website turned into the vital axis for a change in the strategy 
model.  But  how  to  attract  the  offline  customer’s  attention  to  the  online 
channel? The seller/customer relationship was limited and unidirectional, as 
brands only obtained at the best, a simple registration and poor information 
about  the  customer. With  the e‐commerce birth  the  companies  expanded 
their  boundaries,  but  to  optimize  their  possibilities  they  felt  getting 
customer’s information was increasingly important. 
Since  social  networks  and  content  management  systems  arose,  the 
relationship  with  customers  changed,  as  the  companies  received  more 
 








engagement with  the  customer  but  also  interact with  them  to  be  able  to 
adapt  the product  to  the market.  Although  it was  not  an  easy  task  it was 
necessary to guide the online consumer to the offline channel and when this 
was made in the proper way the results were really satisfying for both parties. 



















 Offers  based  on  location:  usually  carried  through  mobile  apps  or 


















Once both  strategies are  applied and go hand by hand,  thanks  to  the  fast 





that  can only  be  achieved by operating with  each one of  the devices  that 
today  can  be  used  in  online  purchases.  In  short,  omnichannel  strategy 
searches the ability to create an integral, organic and continuous experience. 
Since  until  now  clients’  experience  with  firms  remained  incomplete  and 
fragmented with multichannel strategy as it depended heavily on the channel 
choice or device the customer would choose to access. 
The most  precise  definition  found  is  in  Omer Minkara’s  report  (Aberdeen 
Group,  October  2013):  “Strategic  initiatives  designed  to  generate  client 
experiences  perfectly  synchronised  through  their  entire  life  cycle,  using 
different  channels(telephone,  social  media,  web,  e‐mail…)  and  different 
scenarios or access devices (stores/ offices, computers and smartphones). The 





information can be mutually shared and  jointly developed, as  this way  the 
client‐company relationship nourishes moving  it closer to human relations. 
With this, it is sought not only to create realistic interactions, generating that 





for  a  single  specific  process  as  a  trade  sale,  omnichannel  strategy means 
creating  an  homogenous  client  experience, without  fractures,  that  can  be 
analysed, modified or completed through any of the existing channels as a 
 


















is  becoming  more  and  more  technological,  without  the  appropriate 
technology,  the  relation  could  not  be  possible  in  the  way  clients  are 
demanding today. 







Omnichannel  is  therefore,  interaction, channels,  relations and mobility but 
above  all,  client  experience.  The  target  is  achieving  an  inventory  as much 
flexible as possible to fulfil demand, independently from the channel it comes 





The  search  of  compliance with  all  channels  is motivating  the  use  of most 
sophisticated  systems  to  be  able  to  guarantee  the  efficiency  through  the 
whole process. But as  in every situation, to understand the effects of each 
channel  is  required  to  get  to  know how  the  global  system  is working  and 
where is necessary to focus on, to continue flourishing. 
 












implementation  of  omnichannel  strategy  linked  to  both  online  and  offline 




the whole world and  is  in China,  in  recent years, where the O2O term has 
come up with strength. The ultimate objective is to draw online consumers to 
the  stores  to  create more  selling  opportunities  and  reinforce  the  existing 
bonds  of  customer  loyalty,  confidence  and  security  between  client  and 
company.  The way  of  accomplishing  this  goal  is  allowing  the  customer  to 





such as,  services or  special discounts  to which customers could not access 
through the simple and traditional virtual shopping. A lower price than the 
one  for  normal  and  traditional  online  shopping  also  would  be  offered  to 
consumers, due to the total shipping costs can be cut down, making it this 
way a lure for clients. Internet would not only be important to create sales in 
physical  stores  but  will  also  become  an  essential  means  to  search  new 




customer’s  confidence  and  the  added  value,  among  other  issues.  As 
















and  how  assign  inventory, which  stores  set  up  as  delivery  centres  in  case 













‐ Which  is  the  seller  priority:  picking  efficiency,  compliance  rate, 
customer service, shipping costs. 
All in all, this strategy allows a great leap to traditional business by entering 
trade  networking,  undertaking  ecommerce  projects,  as  well  as  creating 












O2O  purchase  efficiency  is  achieved  (time  is  optimized  compared  with 
traditional purchasing (for example through internet search engines), agility 
 
















on  consumption,  are  succeeding  that much.  Also we  find  ourselves  in  the 
heart  of  social  networks  era  where  everything  is  susceptible  of  being 
commented and shared. General trend is to share also what happens related 





also  entails  customers  feeling  satisfied  with  the  purchase  and  whenever 
needs  buying  another  similar  or  related  product,  first  refer  to  the  firm. 











the  essential  thing  is  to  digitalize  totally  the  products  in  the  ecommerce 
platform  and  that  way  despite  the  initial  costs  and  the  time  that  takes 
developing the platform it would be considerable more economical in a long 
term.  Also,  the  automation  and  speed  of  process  wold  be  obtained what 
means  more  comfort  in  sales.  It  is  important  to  add  to  the  customer 
 






advantages  the  ones  related  to  the  product  testing.  As  in  a  clothes  store, 
customers could have the possibility of trying on clothes  in the same store 
and  changing  size  in  an  easy  way  or  even  change  their  mind  about  the 




are perfectly  suited  to offer online and which ones are not. As  there exist 
products which attract more clients to the store than others. And even though 








which products are available  in store and as  if  they are no more available, 





























The  traditional  model,  which  was  regulated  according  to  the  “Pareto 
Principle”,  the  80% of  the  population  buys  the  20% of  the  articles, makes 
unprofitable those products which are less sold due to the high development 
costs,  storage,  distribution  and  commercialisation.  So  production  and 
commercialisation were  limited  by  companies  to  the  best‐selling  goods  to 
save costs, which means the 20%. 
But with internet arrival new business models appeared consisting on having 









is offering  it  (bait) and charge with high prices  the associated product,  the 
spare parts or services (hook). 
An  example  of  this  kind  of  business  are  the  phone  companies  which 


















interesting when  both  parties  find  value  in  the  proposal.  These  platforms 
provide  the  channel  through  which  the  different  groups  can  interact  and 
therefore its value increases with the number of users. 









In  this  type  of model,  the  company  that want  to  sell  a  product  or  service 
establishes some form of reward to providers, companies or anyone who can 














In  any  case new clients  acquisition  costs need  to be  lower  than  the profit 
obtained from each one for the model to work, if not these kind of models 
 






are  doomed  to  failure  as  for  example  in  the  case  of  Ono  or  Bonusralia 




models  can operate nowadays,  evolving  themselves  to work hand  in hand 
















the 10% of  them that  choose  the Showrooming, going  in electronic  sector 
even as far as 50% use Webrooming were they spend an average of half an 
hour a day (Source:ULI/Lachman Associates Survey, January 2013). 
But  Showrooming which  consists  in  customers  using  their  smartphones  to 
check prices during their research in a physical store, is day by day becoming 
a  more  common  practice.  This  phenomenon  worries  traditional  stores  as 
what  could  be  a  potential  consumer  uses  the  facilities  and  checks  the 
products and ends up buying the products online. Nowadays information is 
so  available  that  using  a  simple  smartphone  consumers  are  capable  of 
accessing  in an  immediate an easy way to  it. According to a Google report 
about consumers that make researches through the smartphone, a 14% of 
 











an awful  strategy  that not only  goes against  consumers’  interests but also 
against  their  own.  As  Showrooming  is  a  new  consumer  behaviour  it  is 
necessary to adapt to it instead of fighting against it. Where many retailers 
find a threat, another ones see opportunities to grow. 
In  recent  years,  the  companies  are making  significant  efforts  to develop a 
strong online presence and to create ecommerce platforms as both purchase 
strategies (online and offline) complement each other. ROPO strategies are 






of  sale  around  the world.  So  instead  of witness  the  ‘Retail  Ruin’,  a  ‘Retail 
Renaissance’  is in process and nowadays many different ways in which this 






scenario.  To  retailers  this means  a world where  consumers  can  accede  to 
what  most  pleases  them  about  ecommerce  such  as  convenience,  the 






money  from  the  purchase  offline  (Source:  The  Consumerist;  Expectation 
economy). 
 








8  consumers  out  of  10  research  their  purchases  online.  While  a  42% 
researches and buys online a 51% researches online and buy in store (Source: 
Google & IPSOS OTX, September, 2010). 




Ecommerce  conversion  marketing  (number  of  customers  who  have 
completed a transaction divided by the total number of website visitors) have 
been round a 2‐3,5% while physical store conversion marketing for fashion 




A 40 % of U.S.  customers  that have a  smartphone,  a  70% use  them while 
purchasing in store (Source: Google & IPSOS OTX, April, 2011). As the 71% of 
shoppers believe  they will  get a better deal online  than  in  stores.  (Source: 
Selz) 






















feel  through  online  shopping  such  as  testing  products  and  knowing  the 
feelings they transmit them before making the purchase, learning to use the 
product or the opportunity to purchase exclusive products. 










































































Financial Times  informed  in 2011  that  the supermarket was carrying out a 







This mobile  phone  provider  opened  its  flagship  in  Singapore  in  2011.  The 




































As  after  buying  online,  consumers  can  pick  up  their  vegetables  at  a 


































































































































































The  global  fashion  brand  launched  a  digital  sales  room  at  its  global 
headquarters  in  Amsterdam  in  2015  –  the  showroom  is  centred  round 




customers  can  use  their  smartphones  to  buy  in‐store.  This  is  all  about 
omnichannel distribution. 
St Helen’s digital clothes rail 














as  price  policies  or  specialized  services),  both  channels  must  be  working 
together to take advantage of the synergies that exist between each other. 
 






Nowadays  many  different  strategies  can  be  used  to  achieve  a  real 
complementation  between  both  channels  as  it  has  been  described  in  the 
examples above such as the following ones: 
 Printed  or  television  advertisements which  include  a  link  for  being 
mentioned in social networks and that invite viewers to visit the online 
channel. 
 QR  codes  with  links  to  web  promotions  with  which  a  continuous 
traceability can be made. 
 Mailing  as  a  way  of  keeping  offline  users  abreast  of  new  services 
offered, or even being also a way of achieving consumers to become 
online ones. 






only  through  the  online  strategy.  This  does  not  mean  that  online  is  not 






























events  become  captivating  and  with  offline  sales  in  these  group 
sessions great results can be achieved. 
As it can be seen integrating both strategies online and offline can multiply 
the  campaign  effect  but  obviously  purely  online  strategies  must  not  be 
neglected such as SEOS, Social media or Add words. 90% of managers do not 
call  into question  their companies’ current business model although this  is 
what  adds  value  to  customers  and  what  makes  the  difference  between 
brands.  In  the  early  twentieth  century,  a  company’s  business  model  was 
rather simple. The company produced a product or performed a service and 
charged for it. Society evolution, uncertainty, the rate of change, internet, all 


























must  adapt  or  even be ahead of  new  trends  and  technologies  to  keep up 
offering what clients want, not only to be able to attract customers beating 































have  initiated or are  in a permanent application which  leads to new forms 
constantly. Different companies’ performance will be explained since there 
beginnings.  The  reason  why  they  have  been  chosen  is  not  only  they  are 
























Walmart  is a multinational  corporation created  in  the United States which 





This  Company  has  nearly  11.000  stores  operating  under  65  brands  in  28 




































develop methods  and  systems which made  the  difference  from  the  other 
retailers’  processes  since  worldwide  online  competition  is  not  only  much 
stronger  than  offline  one  but  also  more  aggressive,  what  forces  to 
specialization. 
One of these latest models is ‘Walmart Pay’, a payment system based on QR 



















to  bypass  credit  card  companies.  Walmart  Pay  instead  acts  more  like  a 
gateway  to  a  variety  of  payment  options,  including  credit  cards  and  even 
other mobile payment systems.” 
“Daniel  Eckert,  senior  vice  president  for  services  at  Walmart  U.S.,  said 
Walmart Pay’s compatibility was its strength. Apple Pay, in comparison, works 
 




























said Robert E.  Scott,  an economist  at  the  institute and  the  study’s  author. 
“And the  jobs we’re  losing are good‐paying manufacturing  jobs, which pay 
higher wages and provide better benefits.” 







































When Walmart quickly became the  largest corporation  in  the world, many 
critics  were  concerned  about  the  effect  the  stores  would  have  on  local 






past  (including  railways development or  the arrival of  shopping malls)  and 
concluded that shop owners who adapt to changes in the commercial market 
can thrive after the arrival of Walmart. A subsequent study in collaboration 
with Mississippi State University  showed  that  there are "both positive and 












that  Walmart,  had  used  its  local  knowledge  about  supply  chains, 
infrastructure, decision making, and other resources, to provide emergency 
supplies and  that way was able  to  reopen  its  stores before FEMA  (Federal 
Emergency Management Agency) began its response.  
But Walmart’s development did not stop there. As its founder could not cease 
in  his  efforts  to  continue  seeking  the  consumer’s  higher  profit  for  both 
product and price. 
Sam always attributed the rapid and strong growth of the company not only 
to  low  costs which of  course  attracted  customers  but  also  because of  the 




At  the same  time  the business grew the owner’s aspirations  rose,  so after 
experimenting with new business’ formats such as Sam's Club and Walmart 
















But  the company needed to be adapted to  the  technological development 
and the new era so, as mentioned above, in 1987 the company installed the 
largest private network of satellite communications  in  the U.S., connecting 
this  way  all  company's  operations  through  voice,  data  and  video.  This 
supposed  not  only  an  advance  for  that  time  but  a  large  investment,  and 
 






already  in 2.000 Walmart  entered  the new millennium being  able  to offer 
customers  a  consistent  shopping  experience whether  they were  online  or 
offline,  in  the  physical  store  or  on  a  mobile  device.  With  the  online 
implementation  the  company  could  already  compete  with  other  large 
companies because otherwise, despite the success demonstrated throughout 
each  year  since  its  creation,  a new era had begun and although  it was  an 











released,  allowing  customers  to  make  a  purchase  online  and  pick  up  the 
goods in the store. 
This  way,  through  staying  within  the  trends  and  the  technological 
innovations,  trying  to  create  the  experience  sought  today when making  a 
purchase,  customers are able  to buy at any  time and at any place. And  to 






















such as mobile apps and shipping options  like  ‘Home Free’,  ‘Site  to Store’, 
‘Pick up Today’, ‘Ship from Store and Same Day Delivery’ that connect physical 
stores with online ones. 
To  continue  this  giant’s  development  one  of  the  strategies  is  to  gain  the 















overall  online  business, which  now  has  surpassed  the U.S.  and  dominates 
globally. Last July, four years after buying a minority stake, the world's largest 




































“Walmart  has  committed  $2bn  in  a  drive  to  catch  up  with  Amazon,  the 
ecommerce group that has invested heavily in logistics technology. Amazon 
launched Prime Now more  than a  year ago  in  a number of  cities,  offering 
members of its annual subscription scheme two‐hour delivery on a range of 
items.” 
“Walmart’s  pilot  programmes  include  drones  for  delivery  and  for  use  in 






the  largest  division  of  the  company  that  consists  in  three  retail  formats: 
discount stores (branded Walmart discount stores), hypermarkets (Walmart 
supercentre  branded)  and  grocery  stores  (branded  as  Walmart  Market), 
Sam's Club which is a chain of warehouse clubs which sell grocery and general 
 






merchandise  often  in  large  amounts,  and  Walmart  International.  The 
company does business in nine different formats of retail: large retail stores, 







This  above  is  the  situation  after  July  2006,  when Walmart  announced  his 




Walmart’s  headquarter  is  located  in  Bentonville,  Arkansas.  The  business 
model  of  the  company  is  based  on  selling  a  wide  variety  of  general 






























Thanks  to  the  company’s  size  due  to  its  continued  growth,  it  can  serve 
customers  increasingly more  quickly  and  efficiently  and  this  is  due  to  the 
integrated technology platform used to develop innovative and cutting‐edge 
systems. 
And Walmart will  not  stop  there  as Walmart  Labs  developed  the OneOps 
application which was  intended  to  help  developers  to  give  customers  the 
most  flexible,  cost‐effective  and  flexible  solution.  As  a  technology  'user' 
company it follows the trend of publishing platforms and tools that are create 














482.1  million  U.S.  dollars  due  to  the  continuous  creation  and  investment 
opportunities  for  development  achieved  by  providing  value  to  customers 
worldwide. The success of this company cannot be denied before ecommerce 
 























“Walmart  reported  its  first  annual  sales  decline  since  at  least  1980, 




















“The company  is at a crossroads, as  its  long‐held dominance  in pricing and 
convenience has been chipped away at by Amazon and dollar stores. But it’s 





















percent  sales  growth  for  the  quarter,  the  company  said.  But  e‐commerce 



















The  company  reached  to  have  a  very  easily  navigable  web  whose  search 















of  the  packaging  of  various  products  making  suppliers  fulfil  this 
requirements. 
3) In  order  to  be  able  to  maintain  the  dimensional  costs,  Walmart 

























information  is  captured  and  send  directly  to  distribution  centers  without 
distortion  and  in  a  quick  and  effective  way,  which  generates  a  customer 
sensation that whenever he enters Walmart he knows that he will be able to 
find  whatever  he  wants.  This  is  one  of  the  keys  to  achieve  the  customer 



































And  this  can  justify  the  fall  in  net  profit  announced  for  February  2016  ‐ 
January 2017 period, based on the need of investing in modernizing its stores 
as well  as  in  the  technology necessary  to  confront  the online  competition 
together with an  investment which permit wage  increases enabling better 










































Founded  by  Jeff  Bezos  in  1994  after  leaving  his  job  in  Wall  Street,  this 
company was  launched under the name of  ‘cadabra.com’, with the  idea of 






internet  was  meant  to  become  in  future.  And  in  its  rapid  mass  use  and 





























company  reported on Thursday,  and profit was a whole  lot  skimpier. Wall 
Street was  crushed.  The $24 billion or  so  that  investors  had  added  to  the 
company’s market value earlier in the day immediately vaporized, and then 
some.” 




“Amazon might  be  the  powerhouse  of  e‐commerce,  yet  paradoxically  has 
only a small share of the global market — which is one of the things feeding 








government officials  into knots. That was made clear  this week, when  the 
Federal Trade Commission blocked the merger of Office Depot and Staples, in 
 











for  individual  consumers  doesn’t  mean  it’s  necessarily  an  effective 
competitive alternative for other types of customers.” 


















2007. And despite  the economic  recession, perhaps because of  it,  in  2009 


































excellent  service  at  all  times.  For  this  the  company  has  evolved  since  its 
inception from a simple online bookstore to what it is today. 
But one wonders how,  from  the beginning could  it be a profitable  type of 
business as all he did was serve as an intermediary with what is easy to think 
that added an extra cost to process. But at this point the company found a 







stock. This not  incurred an overrun cost during  its  inception. These kind of 
strategies were the ones that made possible the fast company’s success. 
Strategies remain being the pillar of this company so it continues seeking new 




















policy  was  effective  immediately,  giving  Amazon  and  others  no  time  to 
comply.” 
“With  a  growing middle  class  and  propensity  to  shop  online,  the  revenue 
potential there is enormous,” said Colin Sebastian, an analyst at Robert W. 
Baird & Company.” 




Indian  companies  to  reduce  its  reliance  on  any  single  seller  like  Cloudtail. 
Arjun Narayan, managing director of Catamaran Ventures, Amazon’s partner 


























































also  offer  study  and  collaboration  space  for  student  use,  and will  provide 

















article.  List  price  is  a  largely  fictitious  concept,  promoted  by  the  brand  or 







In 2002 a  series of  totally unrelated  to electronic commerce services were 




services  that  allow  servicing  virtually  all  sectors which made  it  one  of  the 
world's largest providers of comprehensive cloud computing. 
 










Over  time  Amazon  has  also  absorbed  many  companies  like  Google  or 
Microsoft have done, like Audible (company audiobooks), BookSurge (books 




It  was  a  visual  yellow  pages  with  photographs  at  street  of  shops  and 
restaurants. In fact Amazon took Block View in 2006 and Google Street View 
not begun until the following year. 














money  in  keeping  the  consumer  satisfied  with  the  service,  as  one  of  the 





been  attracted  by  the  company.  Something  that  Amazon  has  achieved 
through its database and thanks to its management as the platform continues 
 







searches, which  added  to  the  usability  of  the website, makes  the  process 
really simple and rewarding as most likely the customer will find something 
they like at low cost and in a short time. 









to  get  closer  to  the  cities opening new stores  in order  to  shorten delivery 
times  for  urban  customers  as  it  offers  services  such  as  Amazon  Prime  or 
Amazon Fresh through which and with an annual payment subscription, the 
company offers a fast delivery of most products or groceries and that way the 
customer  service  is  financed.  With  this  if  it  achieves  a  large  number  of 
subscriptions,  there are some who believe  that Amazon could become the 
search engine on the net coming to make direct competition to Google as the 
company not only has everything one could want but  it deliver  it  in a  few 
hours. This is why some believe that Amazon is making such huge investments 
in stores that will leave the company in a virtually unattainable situation that 
is beyond any competition.  In  fact,  the Expert  columnist Marc Wulfraat of 
consulting  firm  SCDigest MWPVL  described  how  Amazon  has  launched  43 
smaller  urban  distribution  facilities  in  U.S.  last  year  for  deliveries  in  60 
minutes or less. 
Although  this  could  become  a  problem  because  once  attracted  a  large 
number of customers and if you really manage to eliminate all competition, it 
could be  the moment when  the change  should occur and  stop wanting  to 
attract for their low prices and rise prices to grow the profits greatly. 
Since 2015 Amazon  is  in  talks  to  rent 20 Boeing  jets  charge. And also  it  is 
known that Amazon is behind daily cargo flights than before were used by 
DHL U.S.. And what began as a test with 2 daily flights is expanding to five. 
Also  the company  is asking  the  third party carrier  to extend the service  to 
Europe and China. And has been answered ‘yes’. 
 










What  will  be  the  next  company’s  step?  What  the  latest  investment  in 
transport  systems  should  be?  The  giant,  with  all  these  movements  over 
recent years seems to be claiming that since its inception it seeks is to get the 
order  comes  directly  from  its  warehouses  to  the  buyer  without  any 
intermediary. 
And since 2013 the company is working on the idea of expanding globally to 




which  are  also  struggling  to  dominate  the  market  using  ecommerce  as 
expected  according  to  a  report  by  Accenture  and  AliResearch  that  2020 








rid  of  intermediaries  between  the  company  and  customers  could  have  an 
impact on the decline in product prices. 
















But  what  may  be  the  real  reason  the  company  decides  to  open  physical 




And  it  is  how  companies  are  following  ecommerce  trend  to  offer  an 
integrated  consumer  experience.  In  fact,  the  giant  Chinese  ecommerce 






























creation  in  a  garage  it  has  become  not  only  the  largest  bookstore  in  the 
 





















screenless,  voice‐controlled  household  computer  built  by  Amazon  —  a 
company whose last big foray into consumer electronics, the Fire Phone, was 
a humiliating flop.” 







few  days —  so  it  feels  like  they’re  having  trouble  making  enough  of  the 







has  already  been  achieved,  the  fact  that  it  has  not,  is  reflected  in  the 
 































































Amazon  really  understood  from  the  first  moment  which  were  the  real 
customers’  needs  and  exigencies  and  has  been  able  to  provide  it.  And  its 
development  can  suggest  the  company  will  continue  growing  further, 
analysing some aspects that define this brand from its origins: 
 Jeff Bezos  still manages and cares  for  the company as  if  it had  just 
been created. 





happened with  the  'Fire  Phone',  there  have  been  others  such  as  AWS 
cloud service or Amazon Prime that have given very beneficial results. He 
is  able  to  risk,  involving  himself  in  long  term objectives without  losing 
track of them. As without risk there may be no profit. 
 
















This  Amazon’s  strategy  as  already  has  been  mentioned  is  based  on 
providing  low prices, offering a variety of products and good customer 
service. 
But  to  carry  out  this  idea  Amazon  has  needed  to  make  an  important 
investment in warehouses and database programs and thus accelerate as 












of  traditional  bookselling?  Meaning,  would  this  type  of  business  return 
impossible  due  to  the  ability  of  Amazon  to  offer  prices  and  conditions 
unmatchable  by  any  other  competitor?  And  the  answer  is  there,  the 


















and  exploit  the  efficiency  of  the  entire  system  taking  advantage  of  the 
possibilities internet and new technologies offer today. 
This allows Amazon to continue growing,  innovating and bringing new and 
creative  ways  to  add more  value  for  the  end  customer  as  this  is  its  core 





























belongs.  This  company  is  a  clear  example  of  the  offline  to  online  (O2O) 
transformation. After summarising its current products in the final stages of 
this transformation, the management process required will be described. The 
discussions  that have worried  to many  Spanish  communication  companies 
before  dealing  with  this  issue  are  mentioned.  The  O2O  transformation 






Fraga  and  Juan  González  and  was  run  by  Pedro  J.  Ramírez  until  the  30th 
January  2014.  From  April  2015  the  newspaper  is  run  by  David  Jimenez 
(Barcelona, 1971), named as “a boost to digital transformation process”. 
The  Publisher:  Unidad  Editorial  S.A.  is  the  publishing  company,  owner  of 
Recoletos Group too, which are owned mainly by RCS Media Group (Rizzoli) 





Methodology:  a  sequential  description  is  presented  below.  Firstly  the 
forecasts  Spanish  industry which were  already  knew  in 2010 will  be  cited. 
Secondly clearly negative information is selected, obtained from a competitor 
sphere, referring to the increasing losses evolution of Unidad Editorial, during 
the depth‐restructuring phase.  In  third place a summary of  the strategy of 
digital  transformation addressed by Unidad Editorial  is added;  It  should be 
recalled that by that time (and possibly in the next few years) press tried to 
 











[1]  Fernandez  Chapou, Maria  C.,  "new media  role  press:  critical  review  of 
journalism’s  future",  press  room  number  125,  year  XI,  vol.  6, 
www.saladeprensa.org/art970.htm, March, 2010. 
 
This  article  illustrates  the  kind  of  discussions  that  have  taken  place  about 
globalization,  internet,  as  well  as  social,  business  and  cultural  changes 
regarding the future role of the press. More specifically: 






are  made:  its  disappearance  against  its  transition  to  find  new  and  more 
effective  and  powerful  ways.  This  in  order  to  reach  a  balanced  way  of 




























According  to  the  individual  accounts  abide  by Unidad  Editorial  S.A.  to  the 
Mercantile Registry, the general information division ‐ which gives shelter to 
El Mundo ‐ recorded losses of 18.6 million in 2012, a rate which multiplies by 
















‐The  work  begins  recognizing  that  Unidad  Editorial  has  initiated  a  digital 
transformation  process  that  affects  the  entire  structure  focusing  on 
innovation. 
 











‐The  fundamental  challenge of  the underway  transformation  is  to become 
"software  companies"  according  to  its  CEO and not  just  a  good website  is 
enough,  but  it  should  be  available  in  all  formats  (AMP  Google,  Facebook 







‐Strengthening  of  the  Digital  Strategy  Department  (under  John  Salisbury’s 
direction)  making  the  reader  to  become  the  centre  of  all  digital 















"do  not  differentiate  between  paper  and  digital  capture,  and  thus,  the 
 



















‐Use  of  customized  content  algorithms,  with  more  appropriate  network 
navigation, less invasive, and when possible with different contents for each 
reader. 






























































computers)  different  sites  appear:  CNN.com,  CNN  in  Spanish,  El  País,  El 
Mundo, ABC, CNET News.com, La Vanguardia, Los Angeles Times, BBC NEWS, 








































‐  (same  source). Broadcast:  "El Mundo consolidates his position as  second 
newspaper at a national level with an average spreading of 139.000 copies, 




150.000  average  copies.  The  website  MARCA.com  achieves  36,5  million 
unique browsers per month, in line with the numbers of the previous year. 
EXPANSION keeps its leadership position as first economic daily newspaper, 


























Spain.  Below,  some  effects  of  the  change  on  traditional  means  of  the 
mentioned communication (newspapers, especially) are summarized: 












































bookselling  and  finally  the  field of  journalism,  a broadcast medium whose 
platform  was  initially  offline,  have  been  chosen.  Despite  the  amount  of 
options  for  study  and  analyse  that  can  be  found  nowadays  in  the  retail 
business world, these have been chosen not only for their logistic strategies 
and  marketing  but  because  they  are  an  interesting  example  due  to  the 


























technology  during  the  last  years  does  not  makes  it  a  different  kind  of 
communication.  In  the  early  days  letters  worked,  then  telephones,  after 
mobile  phones  appeared,  Skype,  social  networks  and  so  on.  Necessity 
continues being the same. And this happens also in the business world, where 















must  be  attracted  in  internet  (SEO,  Google  Adwords,  social  networks, 
webpage) and captivate  in offline,  in person (points of sale,  reunion,  trade 

















The  advantages  and  disadvantages  of  online  and  offline  business  can  be 
resumed as follows: 
a) Advantages for both parties 















Therefore  to  be  successful,  the  way  of  doing  business  must  change  as 
customers’ habits have changed, and it must be taken into account that online 
clients  have  a  great  point  of  no  coincidence  with  offline  ones:  there  are 




proper  clients’  emotions.  And  the  whole  purpose  of  this  new  trend  is 

































on  the objectives  and  the  key metrics  that  ensure  their measurability  and 




























the  brand  product  including  interesting  and  relevant  information  and 
adapted  to  the  target  public.  So  quality  contents must  be  included which 
provide value to consumers. 
It is important to know what information the consumers need and the image 

























As  explained  above  the  company  must  have  clear  not  only  the  content 
strategy but also knowing what customers want and need, to know this way 
what contents to share. 
In  addition  to being willing  to  share,  listen and generate  conversation  this 
must also nourish both parts, this means being continuously focused on what 
public has to say. 
Between  the  maximum  benefits  that  social  networks  provide  being  an 





























Regarding  the  preceding  paragraph,  not  everything  works  out  as  it  is 
expected,  although  online  channel  should  offer  lower  prices  (though  it 





























In  this  regard  the  company  must  be  prepared  to  implement  what  gives 
advantage in each case to any available channel. Thanks to the possibility of 
analysing  sales  and  customers’  behaviour,  company’s  actions  can  allow 















scientific  approach  the  essential  issues  on  such  activities.  In  this  regard, 


































































and  Su  (2016)  assumes  that both hassle  costs  are  smaller  than  the 
surplus v − p.   





































not  those  with  strong  records  to  begin  with.  In  other  words,  it  is  likely 
profitable to implement BOPS on in‐store “underdogs” but may not be so for 
in‐store “favourites”.  
Finally,  retailers  with  decentralized  operations  can  maximize  profits  by 













Netessine  and  Rudi  (2006)  study  the  practice  of  drop‐shipping, where  the 
supplier  stocks  and  owns  the  inventory  and  ships  products  directly  to 
customers at retailers’ request.  
In contrast to this stream of work, the paper focuses on a single retailer who 
manages  both  online  and  store  channels,  as  commonly  observed  in  retail 
environments today.  
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